Testovanie sluzby/produktu

Ciele bloku

e struéne vysvetlit, o je minimalny produkt/sluzba

e pochopenie dolezitosti rychleho vytvorenia minimdalneho produktu namiesto cakania
na vytvorenie idealneho produktu

¢ vediet prijat a spracovat spatnu vazbu pri tvorbe minimélneho produktu

¢ vediet popisat devit zdkladnych stavebnych kameriov Modelu Business Canvas vo vztahu
k minimalnemu produktu

Skupina
6 —20 0s6b

Material

o flipchartova tabula, farebné papiere, biele papiere, fixky, prilohy

Dizka v minutach
300 min.

Zhrnutie

1. Vytvor minimalny produkt — 120 min.
2. Pouc sa — 180 min.

InStrukcie
1. Vytvor minimdlny produkt — 120 min.

Pre kazdého podnikatela v kultirno-kreativnom priemysle je dolezité byt schopny vytvorit
minimalny Zivotaschopny produkt, ktory vypusti na trh. Vela mladych tvorcov ¢asto uviazne
v bode, kedy stale pripravuje, ale nakoniec produkt do sveta nevypusti.

Uvod a reflexia — 30 min.

Aktivita zacina reflexiou. Lektor pomocou otdzok nasmeruje Gcastnikov k postoju, Ze nie je
dolezité vyvijat produkt tajne len podla viastnych predstdv, ale naopak je potrebné nedo-
konaly prototyp konzultovat s ¢o najvacsim poctom ludi a potencialnych zakaznikov. Lektor
rozda niekolko fotiek mnoZstva pokusov o stavbu lietadla, ktoré nevzlietli a prerozprava pri-
beh o tom, ako vzniklo prvé lietadlo (priloha 1).

https://cs.puntomarinero.com/the-first-plane-who-invented/

Otazky pre reflexiu:

e Ako daleko podla vasho odhadu doletelo prvé lietadlo?

e Coje prototyp?

e Je prvy prototyp vzdy dokonalym produktom?

Lektor sa opyta Ucéastnikov, ¢i poznaju nejaky dokonaly produkt, napriklad sladkost. Ked’
Ucastnici spomenu nieco povedomé — napriklad susienky Oreo, pokracuje:

e Mate vietci radi Oreo?

¢ Je Oreo dokonalym produktom alebo by ste ho nejako vylepsili? /Pridali krém atd./

e Kto z vas si pravidelne kupuje Oreo?

Na zdklade odpovedi je zjavné, Ze Gcastnici maju iné preferencie a nie vetci mozu byt uspo-
kojeni jednym produktom. V tej ¢asti bloku lektor taktieZ moze vysvetlit, ¢o je cielova sku-
pina.

e Preco si Oreo kupujete? Na aku potrebu odpovedd Oreo?
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Lektor vysvetli, Ze kazdy produkt odpoveda na konkrétnu potrebu zdkaznika. Lektor poprosi
kazdého ucastnika, aby povedal, preco si kupuje dany produkt — ako darcek mladSiemu
surodencovi ako surovinu do mucnika a pod.

Minimalny produkt — 30 min.

Dalej lektor predstavi Gcastnikom aktivitu Minimalny produkt. Na tdto aktivitu maju Géast-
nici 30 minut, pocas ktorych si kazdy vytvori prototyp minimalneho produktu. Tento navrh
budu ucastnici schopni odprezentovat ostatnym po uplynuti éasu.

Je potrebné splnit 4 body:

e popis produktu — na co sluzi, aky je

e nacrt alebo prototyp — ako bude vyzerat

e komu je ureny a na aku potrebu odpoveda — to, co sme vysvetlili na priklade sladkosti
e cena — kolko stoji produkt

Tieto Styri body naznaci lektor ucastnikom na flipcharte, aby mali pokyny pred o¢ami. Vset-
kym rozda papiere a pisacie potreby.

Predstavenie minimalnych produktov - 60 min.

Uéastnici si navzajom predstavia svoje minimalne produkty prostrednictvom prezentacie.
Uéastnici sa rozdelia do dvoch skupin, kde polovica Gcastnikov bude svoj projekt ponukat
a polovica ho bude kupovat, dopytovat sa, zaujimat sa o produkt a hodnotit. Zakaznici pro-
dukt vyhodnotia, poskytnu spatnd vazbu. Nasledne si Ucastnici vymenia roly. Potom maju
vsetci Ucastnici ¢as na vymyslenie inovacii a rovnakému zakaznikovi vyloZia, ako jeho navrh
zapracovali. Neskor ale dostanu dalSich dvoch alebo troch zdkaznikov. Novi zdkaznici m6zu
chciet zase od produktu nieco iné. Tak si tvorca produktu skusa zaclefiovanie spatnej vazby.
Spomenie si aj na porekadlo ,,Kolko fudi, tolko chuti“.

2. Pouc sa — 180 min.

V tejto aktivite bude zase kazdy pracovat na svojom minimalnom produkte, ktory bude
upravovat na zaklade spatnej vazby, ktoru ziskal v predchadzajucej aktivite. Na Gpravu bude
mat 30 mindt. Potom bude mat kazdy ucastnik 5 minGt na predstavenie upraveného pro-
duktu vratane zmien, ku ktorym dosiel vd'aka predchadzajlcej spatnej vdzbe. Znovu sa bude
opakovat aktivita kupujucich a predavajucich, aby kazdy Géastnik dostal maximalnu spatnu
vazbu ku svojmu produktu.

Ak chcete uspiet, zdvojnasobte pocet svojich neuspechov...” (Thomas Watson Jr., pouZit pri
reflexii po aktivite)

Business canvas

Ako poslednu aktivitu lektor predstavi jednoduchu tabulku pre spracovanie Business Canvas
Modelu, prostrednictvom ktorej vysvetli G¢astnikom, ako navrhnut biznis model, jeho ana-
Iyzu a inovaciu. Ucastnici budd mat 30 minGt na vyplnenie deviatich zékladnych stavebnych
kameriov business modelu. Po vyplneni business modelu jednotlivymi Géastnikmi bude na-
sledovat brainstorming skupiny nad jednotlivymi segmentmi Business Model Canvasu (viac
informacii o modeli je v tabulke v prilohe 2). Budu prechadzat jednotlivé Business Canvas
modely a odpovedat na nasledovné otazky:

e Aku dalsiu hodnotu vieme uspokojit produktom/sluzbou?

e Ako zlepsit vztahy so zdkaznikmi?

e Existuju nejaké dalsie distribu¢né kanaly?

o Aké dalsie partnerstva povedu k inovacii produktu?

¢ DalSou moznostou je obdobnym spdsobom analyzovat biznis modely konkurencie a po-
dobnych subjektov a inSpirovat sa na vytvorenie novych napadov.

REFLEXIA

Henry Ford: , Keby som sa ludi spytal, ¢o chcu, povedali by rychlejsie kone.” (poutzit pri re-

flexii po aktivite)

U&astnici zhrnd, ¢o véetko sa naucili o tvorbe minimalneho produktu a v éom naopak stale

tapaju a potrebovali by rozsirit svoje znalosti.
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Prilohy

Priloha 1: Prvé lietadla
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Prilohy

Priloha 2: Model Business Canvas (Pouc sa)

Business Model Canvas vytvoril Alexander Osterwalder a podrobnejsie ho opisuje vo svojej
knihe Business Model Generation. V knihe upozorfiuje na to, Ze klasicky podnikatelsky plan,
Castokrat vypracovany v rozsahu niekolkych desiatkov stran, je neprakticky a zle uchopitel-
ny. Princip tohto modelu spociva v tom, Ze vietky zdsadné informacie o business modeloch
sU jasne a strucne zapisané na jednom papieri. To zvySuje prehlad a zarucuje, Ze vsetci
Ucastnici chapu business model podniku rovnakym spdsobom a rychlo sa dokazu zoriento-
vat a prispOsobit aj v pripade zmeny. Zakladnymi stavebnymi kamernimi obchodného modelu
su:

Zakaznicke segmenty — Zakaznici su zdrojom prijmu podnikania. Urcite, ktori zakaznici si
teraz najcastejSie kupuju vase produkty. Rozdelte zakaznikov do skupin, ktoré podrobnej-
Sie popisete.

Poskytovana hodnota — Popiste, aké problémy zakaznika riesite a ¢o uzivanim vasho pro-
duktu alebo sluzby ziska. Hodnota produktu uspokojuje potrebu zdkaznika.

Klticové cinnosti — Vymenujte zakladné cCinnosti, pomocou ktorych vyrabate vyrobky
alebo poskytujete sluzby. Medzi kli¢ové ¢innosti spravidla patri vyroba, realizacia sluzby,
komunikacie alebo koordinacie.

Klicové zdroje — Urdite, Co vietko potrebujete, aby ste mohli uskuto¢novat klucové ¢in-
nosti. Patria sem fyzické zdroje, dusevne zdroje, ludské zdroje a financ¢ne zdroje.
Klicové partnerstva — Pre svoje podnikanie potrebujete dalSie subjekty. MozZu to byt
napriklad dodavatelia alebo ini partneri.

Vztahy so zdkaznikmi— Popiste, akym spdsobom komunikujete so svojimi zakaznikmi, aby
ste s nimi budovali dlhodobé vztahy.

Distribucné kanaly — Urcite, akym spdsobom kontaktujete svojho zakaznika a akym
sp6sbom dorucujete svoje vyrobky alebo sluzby.

Zdroje prijmu — Popiste, ako a za ¢o konkrétne vasi zakaznici platia. Medzi typické zdroje
prijmu patria napriklad platby za vyuzitie sluzieb, prendjom, predplatné.

Struktira nakladov — Napiste vietky najdodleZitejsie naklady, ktoré su spojené s vasou
podnikatelskou ¢innostou.

Klitove Klufove &innosti | Poskytovand Vztahy so Zdkaznicke
partnerstva hodnota zakaznikmi segmenty
Kfiove zdroje Distribuéné
kandly
Struktira nakladov Zdroje prijmov
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